








【摘　要】市场营销学作为一门建立在经济科学 、行为科学和现代管理方法理论基础之上的应用学科 , 既具有较为严密 、系统











论的认识 , 掌握分析问题 、运用理论解决实际问题的方法的目






常篇幅较长 , 编者在案例中通常都会系统地介绍企业的背景 、
竞争对手 、营销战略及企业发展中面临的各种具体问题 , 有时
还会介绍企业管理者 、销售经理的性格及行事风格。这种案
例一般不会给读者提供现成的解决问题的方法或是案例的结
果 , 而是要求读者站在管理者的角度 ,利用案例中的各种信息
及所学的理论知识对案例进行分析 , 从而做出自己的决策。




大多涉及的是国内企业 ,有知名企业 、也有非知名企业 , 有真
实存在的企业 、也有虚拟的企业。在这类的案例中 , 多数存在
提供的企业咨询不足问题 ,读者往往很难获得企业的背景 、发
展战略等信息 , 能得到的往往是编者对企业在市场营销中遇
到的问题 、做出的决策 、执行的过程和结果的陈述 , 以及在案
例后附上的几道针对性非常强的思考题。在这种情况下 , 学
生并不需要自己去提取 、整合案例中有用的信息 , 对存在的问
题进行综合分析 , 运用所学理论做出营销决策方案 , 并对决策
的执行结果进行预测 , 而是根据已有的决策和结果对企业的
成功或失败进行教条式的总结归纳 , 并将这些成功或失败与
该章节所涉及的理论挂上钩 , 缺乏活跃的 、开放性的思考。
第三类案例便是教师在课堂中介绍的现实案例。这类案
例往往来源于当地的知名企业 、日常生活中的营销现象或是
国内新闻中的热点消息。在教学中 , 这类案例具有及时性强 、
熟悉度广的特点 , 非常容易被学生所认同 ,从而引起学生的学
习兴趣 ,促进学生对案例进行思考 、分析和讨论。但这类案例
往往不够详尽 , 随机性强。由于这类案例多是由老师口头陈
述 、没有文本 , 同学们很难将各次课中所介绍的知识点与同一
案例的不同细节系统地在串联在一起 , 不易达到此类案例最
好的学习效果。
在这三类案例教学中 , 其中第一类案例选材可靠 、资料翔








再版的 ,但其中相当一部分案例似乎并未进行更新 , 大多是 90
年代的案例 ,例如某教科书中 “政府采购方式变革”的案例编
于 1998年 , “摩托罗拉 V998/V8088产品策略 ”案例所写的是







这些案例不具有经典性 , 缺乏生命力 , 难以经得起时间考验。
笔者在课堂调查中 , 发现高达 95%的学生认为当前教科书案
例陈旧 , 这对我们的案例教学不能不说是一个警讯。
2.案例内容失真。不少教科书中的案例似乎都经过编者
的加工 , 常常变得不够真实。例如 , 有这样一个案例 “联通
CDMA的市场定位 ”, 在案例中编者介绍 CDMA网络与 GSM
相比 , 具有频谱占有率低 、保密性强 、话音清晰 、掉线率低 、基
站覆盖面广 、电磁辐射小等优点 , 但是在现实中的 CDMA这些
市场竞争的优势并未被大众认可 , 很多消费者使用 CDMA网
络手机 , 发现话音模糊 、覆盖面窄的问题。因此 , 基于上述优
点的营销策略分析会使同学心生疑惑 , 难以认同企业的营销
决策 , 从而无法将理论与实际相结合。再如 , “TCL手机挑战
洋品牌”案例则几乎通篇以肯定 、赞美的基调介绍该企业的各
种营销战略与策略 , 并描述每个策略的执行结果都是巨大的
成功 , 好像 TCL已经成功打入国际。然而 ,在现实生活中 , TCL
手机的市场占有率并不高 , 一些使用该款手机的同学普遍认
为其质量与现今世界前三大品牌的质量仍有较大差距 , 因而
容易对案例的真实性产生怀疑 ,甚至有抵触心理 , 影响同学们
案例学习的积极性。那么为什么会出现这样呢 ? 笔者认为 ,
主要是编者在编辑案例时存在三个不足:一是对案例企业并












略是正确的 、有用的观念 , 不够客观 , 容易束缚同学们对企业
策略的辩证思考。最后 , 案例的模式也是束缚同学思考的一
个关键因素。教科书书中的案例基本采用介绍某企业的背
景 、遇到的营销问题 、采取的营销策略 、策略采用的结果(通常
是取得巨大成功),及在案例末尾针对本章知识点提出针对性
的思考题这一模式。同学们在学习时 , 往往片面接受编者的
陈述 , 按照思考题的方向对案例进行机械总结 , 较少对案例进
行活跃的 、发散性的 、全面的思考 ,其想法容易受到束缚。
再看第三种类型的案例问题
在实际教学中 , 第三种类型的案例也有许多实际的问题。
第一 , 案例随机性大 、突发性强 。教师在课堂上提出的案例往
往是针对本堂课具体知识点的现实案例 ,虽然容易引起同学
们的认同及兴趣 , 但由于这些案例都是课堂上临时提出 , 常常
让同学们有措手不及之感 ,在听过案例介绍后 , 无法及时对案
例进行分析 , 从而使课堂讨论的氛围大大降低。第二 , 案例缺
乏系统性。正由于案例的现实性 、时效性强 , 所以其系统性也
较为缺乏。一些能涉及多章知识点的课堂现实案例固然能加
深同学们对营销策略的理解 , 但由于多为口头陈述 、缺乏文












的领域和范围 , 尽可能地开拓学生的视野 ,也要在案例中增加
具体的营销手段和活动及一些主观因素的介绍 , 丰富案例提
供的信息 ,好让学生进行全局性的思考。
第三 ,选择大众化 、客观的案例。 市场营销课程的理论学
习通常较为晦涩难懂 , 因此在案例学习时应尽量选取同学们






共博客平台 ,在每次每个章节结束时 , 每个学生可以去收集或





则可以要求同学进行实地观察 , 自己搜集资料 、撰写背景及营
销策略等 ,以提高同学们对案例学习的参与程度 , 增强分析及
实际应用能力。若案例的背景和资料难以获得时(如当地某
一不再经营的企业案例), 则可以由教师提供案例的背景资













还应让学生在学习过程中培养团队精神 , 学会小组作业 , 提高
团队协作 、沟通 、配合和自我展现的能力。因此 , 可在营销课
程开始时让学生自由组建小组 , 以小组为单位进行案例学习。
可选用一些较完善 、内容详尽的典型案例 ,让同学们进行案例
分析 、学习 , 在共同讨论及交流中加深对市场营销理论的认识
和理解。
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